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Equality and Self-dependence: Changes in Business Practice in the Trade of 
Second-hand Clothes in Tanzania
Ogawa Sayaka*
This paper analyzes how the unique business practices of small-scale traders dealing in 
second-hand clothes have changed under the recent socio-economic transformation in 
Tanzania.  The business practices described here involve a kind of credit transaction 
called mali kauli, which is conducted by middlemen and micro-scale retailers.
This transaction conferred many economic benefi ts to both kinds of merchants 
when I conducted research in 2001-02.  However, middlemen and retailers were fi nding 
it diffi cult to sustain this type of transaction in 2003-05, when I conducted further 
research, because of dramatic socio-economic structural changes taking place in Tan-
zania.  When their business reached this critical situation, the problems faced by both 
middlemen and retailers was not how they should respond to situational change by 
individual action or by collective action but how they should reconstruct their personal 
economic relations by using the logic of reciprocity.  In conclusion, I argue that the 
business practices have changed through the manipulation of the power relationship 





































 1) それゆえマチンガを対象にした先行研究は，彼らを事例にした向都人口移動の形態や都市―農村関係［Liviga 


















以下の考察は，2003 年 11 月から 2004 年 7 月，2005 年 1 月から 3 月および 9 月，2006 
年 7 月から 8 月にかけておこなった計15ヵ月間の現地調査によって得られた知見に基づく．
調査は，タンザニア第二の人口規模をもつ地方都市ムワンザ市でおこなった．調査では，参与






















2001 年 6 月から 2002 年 10 月にかけておこなった調査時には，本論で対象とする中間卸
売商と小売商の 8 割が，マリ・カウリ取引と呼ばれる信用取引をおこなっていた．このマリ・








レード A，B，C）に分ける．そして都市部で販売する数人の小売商にグレード A か B の古着
を配分する．小売商は，中間卸売商との相対交渉で決まった卸価格以上で販売し，売れ残った
古着については返品や卸価格の再交渉を繰り返す．数日後，中間卸売商は，売れ残ったグレー















影響を与えたのかを考察するために，シャツの梱を開く中間卸売商 Ma の売り上げを，2001 
年調査時と 2004 年調査時で比較してみたい（表 1）．2001 年に中間卸売商 Ma は，ひとつ 
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11 万シリングで 2 つの梱を購入し，マリ・カウリ取引を通じて 5 人の小売商に販売させた．
2004 年にも 2 つの梱を購入してマリ・カウリ取引を通じて 5 人の小売商に販売させたが，
2004 年には梱の仕入れ単価が 17 万シリングと急激に上昇した．また 2001 年調査時には 2 
つの梱に梱包されていた古着の合計枚数は 426 枚であったのに対して，2004 年には 383 枚に
減少した．
古着の梱包枚数が減少した理由は不明であるが，仕入れ単価が急激に高くなった原因に
は，2003 年 10 月にタンザニア政府が下着や靴下などの直接的に人体に触れる一部の古着の
輸入を，皮膚病の感染予防と，タンザニア国民の品位に関わるとの理由から禁止した（BBC 









表 1　中間卸売商 Ma の販売実績の比較 単位：Tsh.
　2001 年 　2004 年
梱の仕入れ単価 110,000 170,000
仕入れ個数 2 個 2 個
その他経費 10,100 9,000
経費合計 230,100 349,000








手取り／月（4.5 回） 296,100 45,900
 1） 2001 年の換算レート US$1=Tsh.974. 2004 年の換算レート 
US$1=Tsh.1,180. 仕入れ単価・売り上げ単価は少数点以下四捨五入．






開店していた新品の衣料品を扱う全店舗を踏査した結果，1999 年までには 18 軒しかなかっ
た新品の衣料品店舗は，2004 年までのわずか 5 年間で 15 倍以上の 297 店舗にまで激増した








卸売商 Ma は，一度の仕入れにおいて 6 万 5,800 シリングの純利益を得たのに対して，2004 
年にはわずか 1 万 200 シリングしか得られなかった．中間卸売商 Ma は，1 ヵ月 4.5 回の仕
入れをおこなうので単純計算すると，2001 年の 1 ヵ月の手取りは 29 万 6,100 シリングにも
のぼった．しかし 2004 年の 1 ヵ月の手取りは，4 万 5,900 シリングであり，公務員の最低賃





































て 1 万 2,000 シリングの資本しかなかった．1 万 2,000 シリングという少ない資本では，シャ







り，かつて 1980 年代後半から 1990 年代前半までに競売取引が古着売買の基本的な取引形態
であったときには約 7 割の小売商が採用していた．しかし，1990 年代後半には，商人人口の
増加や課税政策や都市政策の転換を背景としたビジネスの不安定性の増大によってマリ・カウ
リ取引が主要な取引形態になってくると，ワペレンバージはほとんど見かけなくなったと言わ
れる［Ogawa 2006］．実際に，2001 年の調査時では，20 人程度の小売商と取引する 1 人の
中間卸売商から現金で買いつける商人は，平均して 2 人，ムワンザ市の小売商約 4,000 人の
うち，約 400 人程度であったと推定できた．しかし 2003 年の終わりごろからマリ・カウリ取






























 3) 調査した中間卸売商 66 人では， 1 人の中間卸売商につき平均して 6 人の小売商がワペレンバージになった．中
間卸売商の全体数の概算は 200 人であるので，200 人×6 人で 1,200 人と推定した．
 4) 例えば，小売商 Bu は，「トミーヒルフィガー（Tommy Hilfi ger）というブランドの茶系ストライプ柄の厚手コッ
トンシャツ」を「好きな歌手が着ているのをテレビで見た」という理由で注文された．この時，この小売商は
ほぼ注文どおりの商品をグレード A の平均的な価格 2,000 シリングで購入し，「中国製の偽ブランドではなく，





















リ取引に戻ってくる小売商も少なくないのである．こうした理由で 2004 年に 1,200 人程度に




前述したように 2003 年 10 月以降にマリ・カウリ取引をつづける中間卸売業は全般的に困
難になっていったが，2005 年 1 月のインド・パキスタン系卸売商の対応は，中間卸売商のあ
いだに決定的な格差をもたらすことになった．
表 2　古着の平均販売単価（2004 年）と新品衣料品価格 単位：Tsh.
グレード A グレード B 新品（安価） 新品（中間） 新品（高価）
シャツ 1,837 1,081 1,500 3,000 16,000
ジーンズ 11,600 3,500 4,500 8,000 32,000
ブラウス 1,890 1,020 1,600 5,500 16,000
 1） シャツは表 1 の中間卸売商 Ma の 2004 年度売り上げ単価を用いた．
 2） ジーンズは中間卸売商 To の売り上げ単価を，ブラウスは中間卸売商 Ga の売り上げ単価を用いた．









者組合（Tanzania Mitumba Dealers）が港に運び込まれた 300 以上のコンテナの引取りを拒否






















彼らは数百枚のグレード A のみを購入し小売商に転売することで，グレード B の販売に悩ま
されることなく中間卸売業を継続することを目指したからである．
ところが，大規模中間卸売商は，ワフングリシャージをそう多くは必要としていなかった．



















卸売商 Mw への聞き取りに基づいて商売結果を推計すると次のようになった．Mw は，30 個
のシャツの梱を 16 万シリング／梱で仕入れ，グレード A の 500 枚程度を 50 人以上のワペレ
ンバージに競わせて最低でも 2,000 シリング以上の価格で，最高 3,500 シリングの価格で販
売した．残りのグレード A 1,100 枚程度は，1,600 シリングの一律価格でワフングリシャージ
に販売した．グレード B と C は，7 人の雇用労働者を使って販売させた．雇用労働者にはグ
レード B 1,800 枚程度を 800 シリングで，グレード C 2,000 枚程度を 500 シリングで販売さ
せた．仕入れやアイロン代にかかる経費を引いた Mw の粗利益は，43 万シリングであった．
彼は月に 4 回仕入れたので，単純計算すると 172 万シリングの粗利益を得たことになる．こ
の粗利益から 7 人の雇用労働者に支払った給与を差し引くと，Mw は 1 ヵ月約 139 万シリン
グという巨額の純利益を得た計算になる．
マリ・カウリ取引で 24 人の小売商を動員して販売していた 2004 年 11 月に Mw は，次の
ように語っている．「2001／02 年には 15 個の梱を仕入れ，ひとつの梱あたりの利益は 2 万～
2.5 万シリングであったが，今（2004 年）では，ひとつの梱で 1 万シリング以上の利益を得
るのは難しくなった．」
彼の言葉を信じると，2005 年の梱あたりの純利益は，139 万シリング÷仕入れ 4 回÷30 個








ド B の販売を担う小売商を雇用する余力がないため，グレード B を販売するためにマリ・カ
ウリ取引を続けなければならないからである．仮に 5 人の小売商に毎日 500 シリングずつの










































































小売商 Ka は毎日のように「子どもの薬代が欲しい」と生活補助を要求し，中間卸売商 Mb 
が生活補助を与えると「命の恩人だ」と大げさに感謝してみせるということを繰り返してい
た．ついには中間卸売商 Mb の承諾なしに，売り上げから勝手に 1,000 シリングを抜いて返
済するようになり，「子どもが治るまで毎日薬代をくれるなんて本当に感謝している」と今後
もしばらく生活補助をもらいつづけるつもりであると宣言してしまった．
このようなやり取りがつづいた 8 日目，中間卸売商 Mb は小売商 Ka にグレード B を配分
した．その日の夕方，中間卸売商は生活補助を要求されなかったため，翌朝にはふたたびグ
レード A を配分した．すると小売商 Ka はまたしても勝手に 1,000 シリングを抜いた．
10 日目，中間卸売商は「どうせ 1,000 シリング抜かれるのならば」と販売前に 1,000 シリ
ングを渡し，グレード B を配分した．今度は，小売商 Ka はあらかじめ 1,000 シリングをも
らってしまっているのでそれ以上の生活補助を要求することはできず，しかも販売努力を重ね
てもグレード A を販売してもらえなくなった．
14 日目，困った小売商 Ka は中間卸売商から渡された 1,000 シリングに自分のポケットか
ら 1,000 シリングを足してグレード A 1 枚を現金で購入した．次の日も同じように渡された
現金に資本を少し足してグレード A を購入し，次第に現金で購入する枚数を増やしていった．
そして 21 日目，小売商 Ka はグレード A 10 枚を現金で購入し，グレード B の販売を渋っ
た．その際，中間卸売商 Mb は「ついでにグレード B ももっていってはどうか」と提案した．
以後，小売商 Ka は複数の中間卸売商から現金で少数のグレード A を購入するようになった




















一方で中間卸売商 Mb は，次のように語った．「俺は Ka と現金取引できるとは思っていな
かった．彼は一生マリ・カウリ取引をつづけるような人間であり，ボスをおだてて利益を掠
め取るという戦術をまるで性格のように身につけている．」しかし中間卸売商 Mb は，途中で









グレード B の販売に不満をもっていた小売商 To は，中間卸売商 Ny から渡されたグレード 
B 60 枚のうち実際に販売した 12 枚の売り上げの一部で，他の中間卸売商から安価なグレード 
C 4 枚を購入してそれを売れ残ったグレード B 48 枚と混ぜて 52 枚にし，中間卸売商 Ny には
グレード B 8 枚分の仕入れ代金を返済するということを繰り返していた．これに気づいた中間
卸売商 Ny は，小売商 To にグレード A を配分することで売り上げのごまかしをやめさせよう
とした．しかし小売商 To は，調子に乗って売れ残ったグレード A に他の中間卸売商 Ku から
購入したグレード B を混ぜて返却した．





た．小売商 To は，中間卸売商 Ny が「ついに気づいたのではないか」と心配したが，その後
も全く詰問されなかったために，売り上げのごまかしを継続した．奇妙なことに中間卸売商 
Ny は，売り上げがごまかされるたびに生活補助を渡しつづけた．
ある日，小売商 To は，中間卸売商 Ny から渡された生活補助を突き返したが，中間卸売商 
Ny は頑として受け取らなかった．次の日小売商 To はわざと仕入れ時間に遅れてくると売れ
残ったグレード B を文句も言わず受け取り，ほとんど卸価格で販売することで，21 枚という
驚異的な枚数の仕入れ代金を全額中間卸売商に返済した．しかし中間卸売商はなおも生活補助
を与えた．
翌日，小売商 To は突然グレード A 7 枚を現金で購入した．しかもマリ・カウリ取引でグ


















































るからである．例えば「小売商 On はグレード A を警官に没収されたばかりだったから，早
く資本を取り戻せるようにグレード B を 1,000 シリングで販売してあげた．でも彼じゃなけ

















































































本稿の基となる調査は，21 世紀 COE プログラム「世界を先導する総合的地域研究拠点の形成―フィー
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